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■ 企业资讯■ 商超资讯

本报讯 王晓梦 苏果日前宣
布，在苏皖的1500家直营店，包括
购物广场、社区店、标超便利店在
内，都将支持ApplePay支付，为消
费者提供更加安全、便捷的移动支
付体验。

据悉，苏果此次与银联合作上
线ApplePay支付业务，也是布局
移动支付战略的重要举措。据苏
果相关负责人介绍，“提高顾客支
付效率、保证顾客支付安全是我们
考虑的首要因素，ApplePay作为
一种新的支付方式，只要将绑定银
行卡的苹果手机（iPhone6及以上
机型）贴近银联闪付POS机，点亮

屏幕后，进行指纹验证就可以完成
支付，整个过程也就花费1秒钟的
时间，非常安全、快捷。”

据了解，随着移动互联的发
展，个人移动支付已极为普遍。
出门只带手机和钥匙，不带现金
不带卡已成为众多年轻消费群体
的选择。苏果从2014年开始布局
移动支付，先后接入支付宝、易付
宝、翼支付、微信支付等移动支付
方式，安全、快捷的支付方式不仅
提升了顾客在门店的支付体验，
而且也通过移动支付运营商的促
销资源，给消费者带来更多购物
实惠。

凭借原有物流基础和政策导
向，配合电子商务的发展，苏宁物
流加速了下乡和越洋。近日，苏宁
物流公布了2016年发展规划，在
农村市场的易购直营店数量将翻
倍，在海外市场，将开通澳洲及欧
洲物流业务线，并增设韩国、欧洲
海外仓。

近日，商务部等6部门联合印
发《全国电子商务物流发展专项规
划（2016-2020年）》（以下简称《规
划》），农村物流、跨境物流再次成
为社会关注的热点。与此同时，今
年苏宁在原有日韩美及中国香港

的基础上，将同步开通澳洲及欧洲
物流业务线，同时开通上海、天津、
宁波口岸，增设保税仓。在海外仓
建设上，苏宁将增设韩国及欧洲海
外仓。

值得一提的是，《规划》提出，
标准化、集约化、信息化是流通领
域改革的重要方向，促进物流成本
降低。与部分电商不同的是，苏宁
选择在利用信息化提高效率上下
功夫，通过勤练内功降低成本，而
非将成本转嫁给消费者、变相涨
价。

（北京商报）

苏果门店
将支持ApplePay支付

在传统超市抵抗销售利润下滑关店
止损时，有机食品超市开始布局。不过，
从目前普通超市内有机食品区域的销售
看，似乎并没有得到广泛的认可，蔬菜水
果类有机食品产量有限，价格也并不亲
民，促销出货成为销售常态，这种情况下，
独立开店如何保住成本，提高利润是一个
挑战。

挖掘细分市场

一线城市对有机食品的需求一直在
增加，但是市场上目前还没有形成全国范
围内规模化、连锁化的品牌或者门店，大
多都是区域性品牌，比如北京的小汤山蔬
菜、长三角地带的明康汇超市。北京天安
农业发展有限公司总经理刘艳飞认为，从
购买力上讲，北京消费市场足够大，但有
机蔬菜产量有限，供应不能得到全面满
足。

致力于打造国内第一家配套相关产
业园的有机食品超市的乐耕集团表示，其
旗下有大型种植基地、深加工、出口、内销
等农业食品产业链条的各个项目，之前专
注于向欧美等国出口食品，按照计划，今
年6月将开设国内首家有机食品超市
——北京乐耕有机食品超市，据介绍，该

超市内的所有产品均产自乐耕集团内蒙
古种植基地，保证蔬菜的绿色性和有机
性。

渠道难题待破

对于乐耕集团来说，曾经在社区开过
3个月的小门店，但后来以失败告终。此
后，其坚定了开大店的模式，希望能够为
有机消费者提供一站式购买的解决方
案。除了自产的有机蔬菜，也寻找合作伙
伴供应柴鸡蛋、米面粮油、各种山货等。

在城市销售农副产
品的主流渠道商超
并不在乐耕集团的
考虑范围之内，“商
超费用太高了，而且
我们品牌识别度不
高，可能得依靠打折
促销才能卖货，这个
成本太高。”相关负
责人说。

目前，北京主流
商超的有机蔬菜品
牌中，小汤山品牌占
比相对较大，这也是
北京消费者认可度

比较高的一个有机品牌。刘艳飞说，十多
年发展下来，商超渠道一直表现比较稳
定，“我们也在试验社区店，在太阳宫附近
上个月开了一家社区体验店，以预订为
主。”

乐耕集团和明康汇超市在进入市场
之初都打出了“中国版全食超市”的概
念。想要在中国将有机食品超市连锁化
发展，发达国家的经验或许可以参考。美
国有机市场的份额在2004—2014年的十
年时间里增长了不止3倍，从110亿美元
到350亿美元。伴随着这一增长，为大众

提 供 有 机 健 康 食 品 的“ 全 食 超 市 ”
（WholeFoods），也成为有机食品超市行
业的典范。

消费群体短期难培育

中国需求侧中高阶层形成的同时，供
给侧则相对不足，许多存在现实消费需求
的产品和服务无法获得，或者由于品质安
全等原因消费者不敢消费。“北京市场上
有机食品消费力很旺盛，也很迫切，但是
大家也担心高价买到的不是真有机。”乐
耕食品（北京）有限公司总经理陶凤至表
示。

刘艳飞认为，有机认证的蔬菜在整个
市场中占比特别小，打着生态、绿色、无公
害等概念的精品蔬菜范围相对广泛，市场
规模也相对大一些。在刘艳飞看来，“目
前非专业的大众消费群体对有机蔬菜的
认识还存在误区，有机认证是一个非常标
准的体系”。

据了解，北京市场上多数主打有机、
生态、绿色等蔬菜水果的品牌基本都产自
周边郊区的农场，但是消费群体的培养并
不容易，一旦出现假冒或者食品安全问
题，品牌会立马被消费者遗弃。

（联商网）

近日，果多美首次公布投资加盟模
式并称初步确定了加盟人选。果多美董
事总经理张云根表示，今年果多美预计
将开出10家旗舰店和20家精品店以及
50家mini店。目前，果多美只有单一类
型的门店42家，年销售额大概在六七亿
元左右。

多体加盟

“去年11月开始考虑放开加盟，希望
加盟者带着选址资源直接加入。”张云根
表示。果多美目前的两种加盟模式分别
为：投资大于100万元的旗舰店和投资大
于50万元的精品店。前者营业面积约为
200平方米，门头要求20米，与现在的果
多美门店相当；后者营业面积要求为100
平方米，门头10米左右。旗舰店模式前
期投入较高，营业面积较大，同时拥有更
加丰富的产品配比；精品店模式作为门店
模型的有效补充，在营业面积及选址上则
更加灵活，拥有较强的适应性。同时，一
些基于水果自动售卖机的mini店也将出
现，主要放在写字楼、购物中心、地铁等
地。

把控风险

加盟是企业实现迅速扩张的手段，但
张云根也清楚加盟存在的风险。对于加
盟风险的把控，果多美“不在供应链上赚
钱，只在经营获利后进行分红”。张云根

表示，“根据房租和人力成本推算，以100
万元投入的旗舰店为例，如果每月获利低
于28万元，则不分红；如果每月获利高于
28万元，再划分不同的分红等级，精品店
也是如此。”

据了解，果多美门店房租和人工等成
本每个月接近30万元，需要每个月达到
1000万元的流水才能实现收支平衡。不
过碍于生鲜产品的非标准化，运营难度
高，旗舰店目前只做纯委托经营，即投资
者无需参与管理，而精品店则在委托经营
半年至一年后由委托经营转为特许经营，
后者为授权开店，自主经营。在张云根看
来，中小型门店自营经营的话会在服务、
个性化和商圈适应性上都会更好。

年入20亿模型

据悉，精品店是此次开放加盟后才出
现的新业态，与普通门店相比，品类不
变，但是主要做基本款标准份的产品，水
果已经做好了一次分割或者包装后才会
出现在货架上。

张云根表示，北京社会零售品销售额
去年实现万亿元突破，在这样一个巨型消
费城市里，果多美想要找到一个年收入
20亿元的多业态组合的标准模型。去年
11月，完成4亿元A轮融资的百果园和果
多美宣布双方将会以注资、换股等方式进
行战略重组，重组后企业采取双品牌运
营，果多美将开启全国扩张。

（中国网）

苏宁今年
将在欧洲建海外仓

有机食品超市的有机食品超市的““风口风口””到了吗到了吗

将在京大范围扩张
果多美果多美


